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〈論文要 旨〉

　本研究 は顧客 の 観点 に立脚 して新製 品 の 売価 を設定す る ため の 基礎 的情 報 を得 るため に ， 新製品

の 需要 関数 （価格 と需要の 関係 ）を顧客評価 に基づ い て推定す る方法 を提案す る こ とを 目的 とす る，

需要 関数 を導出す る こ とに 関 して はす で に多 くの 研 究結果が あるが ，
こ れ らの 研 究 は実績 に傾向線

を当て は めて需 要関数 を推定す る もの で あ り，
こ れ で は新製 品の 需要 関数 を推 定す る こ とは困難で

ある ．

　新製品 に対する顧 客評価額は不確実で
一
貫性 を欠 く傾向が あ り，しか も顧 客間で バ ラ ツ キが 大 き

い ．本研究で は ， まずこ の よ うな特徴 をもつ 顧客評価額を製品の 機能水準問の 関係を把握 して 相互

調整 し ， 潜在的顧 客 ご とに価格 と購入意欲 の 関係 を導 く。次 に こ れ ら の 関係 を統合 して ，価格 と購

入率 分布の 関係 を導 くこ とに よ っ て 当該新製品 に対す る需要 関数 を推定 す る．さ らに導出され た需

要 関数か ら売価 設定の 指標 とな る顧客 評価額の 代 表値 を算 出す る．

　最後 に本方法 を家庭 の 台所用吊戸棚 の 新製品 に適用 してそ の 有用性 を明 らかにす る．
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An 　Estimation　Method 　of 　the　Demand 　Function　of 　New
　　　　　Product　Based 　on 　Customers’ Evaluations

Masaaki 　Harada ＊　Masayasu　Ta皿 aka †　K（オi　Kobayashi ††

　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 Abstract

　 T止亘spaper 　proposes　an 　estimation 　method 　of 　the　demand 負mction （the　rela もion　between 　price　and
demand ）fbr　a　new 　product　by　customers

’

evaluations 　to　obtain 　the　basic　infbmlation　with 　regard 　to
the　customer −oriented 　pricing　fbr　the　product．
　There　have　been　many 　studies 　for　the　estimation 　of　the 　demand 　fUnction．　However

，
　in　the　studies

so 　far
，
　the　demand 　fi皿 ctions 　have　derived　from　the　curve 　fitting　method 　to　the　actual 　results ．　 It　is

impossible　to　estimate 　the　demand 　fUnction　of　the　new 　product　based　on 　such 　a　method ．　By　the　way
，

there　exist 　feat1皿 es　that　the　monetary 　values 　by　customers
’

evaluations 　are 　fUII　of 　inconsistent　uncer −

tainties　with 　large　variances 　among 　the　evaluators ，

　First
，
　in　this　study

，
　the　evaluated 　monetary 　values 　with 　these　features　will 　be　a〔恥 sted 　based　on

the　correlations 　between　the　perfbrmance　levels　of 　product 釦 nctions
，
　then　the　relationship 　between

price　and 　purchasing　desire（purchasing　probability）will 　be　drawn　out 　of 　each 　customer ．

　Second
，
　the　relationship 　between 　the　price　and 　the　dis槭 bution　of　the　purchasing　rate 　is　derived

from　the　above 　mentioned 　relationships 　fbr　the　individual　customers
，
　then　the　demand 且mction 　of

the　new 　product　will 　be　estimated 　based　on もhe　proposed　result ．　Furthermore
，
　the　representative

value 　as　an 　index　of　the　customer − oriented 　pricing　will 　be　calculated 　from　the　est 三mated 　demand
fUnction．

　Finally
，
　the　proposed　me 七hod 　in　this　study 　is　applied 　to　new 　types　of 　kitchen釦 miture 　to　examine

the　validity 　of　the　method ．
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1． は じめ に

　製品の 売価 を顧客 の 視点 に 立脚 して 設定す るた め に は ， 製品機能 に対す る顧 客 評価額 を把握

する こ とが重要で あ る．しか し，顧 客指 向の 売価設定に 関す る従来の研 究は ， 主 と して 競合製品

の 売価 との 比較 に 基づ くもの が 多い （Gabor （1986 ），
　 Monroe （1990），

　 Rogers （1990）， 田 中

（1995 ）（1997 ）な ど が あ る）．顧 客 の 評 価 を直接取 り入 れ た 売価設 定に 関す る研 究 と して は ，

Dolan （1996 ）， 小柴（1996），
　 Harada 〔1998）， 上 田 （1999 ）な どが ある ．こ れ ら の 研 究は不確 実で

顧客 間で バ ラ ツ キが大 きい 個別顧客評価額 を統合 して 顧客全体 の 評価額 を導 くこ とに は成功 し

て い る ， しか し，個別顧客評価額 に は
一

貫性 を欠 く傾向が み られ ，こ の 点 に つ い て の 検討が な

され て い な い ．「
一

貫 性の 欠如」 と は ， 個 々 の 潜在 的顧 客が ， 妥 当で あ る と判 断す る 売価が ，

購 買状 況 の 違い や新 た な類似 製 品 の 出現 な どに よ っ て 大 き く揺 ら ぐこ とを い う．

　本研究で は
， 個 々 の 潜在的顧客 の 評価額の 揺ら ぎをで きる だ け吸収 して 安定 した評価額 を得

る た め に，製品の 基本機 能 は同
一

で あ るが ，そ の 達 成水 準 と付加機能が異 な る複数の 製品 を相

互比 較す る こ とに よっ て ， 同
一

の 製 品 に対 して 個 々 の 潜在的顧客 か ら複数の 評 価額 を引 き出 し ，

そ れ らを統合 して 需要 関数 を推 定す る方法 を提案す る．

　需 要関数の 推 定法 に つ い て はす で に 多くの 研 究結 果が 報告 されて い る （Friedman （1976）， 竹

内 （1982 ）， 大西 （1982），
McClosky （1985）， 林 （1989）， 吉原 （1998））． しか し ，

こ れ らは実績に

傾 向線 を当て は め て需 要 関数 を推 定 す る方法で あ り，
こ れ を新 製 品 （新 た な仕 様 を有 し ， 同一

仕様 の もの が既存市場 に存在 しない 製 品）の 需要関数 の 主要な推定法 とする こ とは困難で あ る．

　本研 究は こ の 課題を解決す る た め の もの で あ り， 本研究で 提案する 方法 を実際の新製品に 適

用 して その 有用性 を明 らか にす る ．

2． 本研究の 概要

図 1 に本研究の 概要 を研究手順 で示す．

図 1　本研 究の 手順

　本研究で は ， 他社製品 との 差別化 をはか るため に新 しい 機能 を付加 す る こ とに よ っ て
， 激 し

い 新製 品開発 競 争 を勝 ち抜 くため の 戦略が 展開され て い る 分野の 製 品 を評価対象 と した．多 く

の競合製品が存在す る の で ，従来の よ うな実績 に傾 向線 を あ て は める需 要関数の 推定法が 補助
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的に 適用可 能で あ る． しか し ， 現市場 に ない 新 し い 付加機能が重要な役割 を果 た すの で ， 顧客

に よ る売価 評 価 が 必 要 で あ る．潜 在 顧 客 に よる個 別評価額 に つ い て は 3 ．2 節で 後述 する が ，

評価 額 の 不確 実性 に対 処 す る た めに 幅 を も っ た 金額 帯 で 個 別 評 価額 を抽 出す る．本研 究 で は ，

こ の よ うに して 抽出 した顧 客評 価 額 を調整 して 偏 りの 少 ない 評価 額 を導 き ， 顧 客 ご とに 価格 と

購入意欲の 関係 を明 らか に する方法を示す。 なお本研 究で は購入 意欲を購入確率で 表す．

　次 に個 別顧 客評価額 を統合 して ， 価格の 変化 に対 す る顧客 全体 の 購入 率分布の 変化 の 関係 を

導 く方法 を示す ． さ らに価格 と購 入率分布 の 関係 に基づ い て 新製 品 に対 す る需要 関数お よび顧

客評価額の 代表値 を導 く方法を提案する．

3 ． 新製 品 に 対する個別 評価額 の 抽出

3．1．対 象製 品 の 選定

　本研究 で 提案す る方法を実際 に適用 す る ため に ， 多数 の 競 合製 品が存在 し激 しい 新製品開 発

競争が展 開 され て い る 家庭用の 台所吊戸棚 の うち ，
K 社 の 協力 を得 て 収納能力の 異 なる 従来の

製品に 製品差別化の た め の 新 し い 機能が 付加 され た 3 製品 （昇降 ラ ッ ク付幅 45cm 吊戸棚 ，
ム

ーブ ダウ ン 式幅 90cm 吊戸 棚 ，ス ライ ドドア 式幅 135cm 吊戸 棚） を選定 した ．品名 と機能 を表

1 に示 す． なお 紙面の 制約上 ， その なか の 1 つ で ある昇 降ラ ッ ク 付幅 45cm 吊戸棚の 例 を中心 に

して説 明す る．

表 1 品名と機能 の説明

3．2 ． 製 品 に対する 実態調査

　製 品 に対する 潜在 的顧客の 評価額 を偏 りな く抽出す る こ とは 非常 に 難 しい ．潜在 的顧客は購

入す る な ら安 い ほ ど良い と考える傾 向が 強 く低め の 評価額 を示す こ とが多 い か らで ある ．種 々

の 検討 を重 ねた結果 「こ の 金 額 まで な ら迷わず支払 っ て も良い と思 う金額 α とこ の 金額以 上 な

ら絶対 に 支 払 い た くな い 金 額 b を示 して 下 さ い ．」の 問 い に 対 して は 潜在 的顧客は ほ とん ど抵
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抗 な くα ，b の 値 を提示す る こ とが で きる こ とが わ か っ た．α と b の 問に 潜在 的顧 客が 妥当で あ

る と思 っ て い る真 の 評価 額 が あ る こ と に な るが ，α ， b の 値 が わ か れ ば ， あい まい さは 残 る が ，

恣 意 的 に評価 額が低 く偏 るの を避 ける こ とがで きる．

　 したが っ て 本研究で は ， 製品機能に対す る 潜在的顧客個々 人 の 評価額をα と b の 2 点で 見積

も り， は じめ は購入 金 額 が ， 図 2 の α と b の 間 に
一

様に 分 布す る と仮 定 して 議論を進め ，調整

過 程 を経て 評価額分 布 を修正す る．

支払 うか ど うか迷 う金 額帯

支払 っ て もよい 支払わ ない

3　 　 45 　　 6　　 7　　 8　　910 　 11　 12

a b （千円）

図 2　ア ン ケ ー ト調 査の 形式

　実際の 調査 に お ける質問形式 は図 2 の よ うな支払うか どうか迷 う金額帯 （グ レーゾー ン） を

把握する た め の 質問形式 と対象機能 を比 較する こ と に よ る金額倍率 を求め る質 問形式 を併用 し

た．ア ン ケ
ー ト調査 の 結果 ， 潜在的顧 客 （購入 可 能性 の あ る と思 われ る主婦） 155 名の 有効 回

答 をそれ ぞれ得た．

3．3．潜在 的顧客の 個別 評価額 の 抽 出

　対象製品 は幅 45cm ， 幅 90cm ， お よ び幅 135cm の 標準仕様の 既 存の 吊戸 棚 に昇 降ラ ッ ク 機

能 ，
ム ーブ ダウ ン 機能 ， お よびス ラ イ ドドア機能が それ ぞれ付加 され た新製品で ある． したが

っ て 図 3 に 示す ようなモ デ ル を設定 して潜在的顧客 の 評価額を抽出する。

Fn ：

F22 ：

Fss：

図 3　潜在的顧 客の 個 別評価額摘出 モ デル

　本研究で は ， 図 3の Fl
，
　 F2

，
　 F3の それぞ れ に対 して 購 入 す る こ とを想定 して こ の 金額 まで な

ら迷わず購入 して も良 い と思 う金額 とこ の 金 額以上 な ら絶 対購 入 した くない と思 う金 額 を図 2

の よ うな金額 目盛上 に示 して もら っ た．次 に機能が 付加 され た こ とに よる評価 額の 増分の 抽出

につ い て は 昇降ラ ッ ク付幅 45cm 吊戸棚 は 通常の 幅 45cm 吊戸棚 よ りどの くら い 高 くな っ て も
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よい か ， そ の 差額 が こ の 金額 まで な ら迷わず購入 して もよい と思 う金 額 と差額が こ れ 以 上 な ら

購入 した くない と思 う金額を図 2 の よ うな金額 目盛上 に 示 して もらっ た ．さ ら に 図 3 の F1
，　 F2

，

F3 の 相互 関係 に つ い て は F1 に対す る F2 お よ び F3 の 妥 当 と思 う購入 金 額の 倍率 （変換係数），

な らび に F2 に対 す る F3 の 妥 当 と思 う購 入 金 額 の 倍 率 （変換 係数） を倍率 目盛上 に 示 し て もら

っ た ．

4．価格 に対す る購入 率分 布の 推定

4．1．潜在的顧 客 ご との 価格 と購 入意欲 の 関係

　図 3 の 個別評価額抽 出モ デ ル に したが っ て 個 々 の潜在 的顧 客 に つ い て 対象 とす る 新製 品機 能

の 価格 と購入 意欲 の 関係 を導 く．た だ し ， 本研究で は 潜在的顧客ご との 購入意欲を購入確率で

表す．

　まず F1 （幅 45cm 吊戸棚）に 関 して 得 られ る 3 つ の 評価額 を表す確 率変数 を次の よ うに 定義

す る ．

　Xli ：潜 在的顧 客 iの F1 に対 す る直接評価 額

　X2i ：潜在的顧客 iの F2 に対す る直接評価額 に F2 か ら F1 へ の 変換係数を乗 じた変換値

　X 』i ：潜在的顧 客 iの F3 に対 す る直接評価額に F3 か ら F1 へ の 変換係数を乗 じた変換値

　 こ れ らの確率変数 に 関 して 次の よ うな一
様分布 を当て は め る．

　　　　Xki ：（Xki
一

α
郁  

＋ CXki）の
一

様分布

　こ こ で h＝1
，
2

，
3

，
　 i＝1

，
2

，

…
，
155 で あ る ．なお Xki − orki は 3．2 の α に Xki ＋

％ 1
は b に相当す る．

　評 価額 を F2 か らF1 ， また は F3 か らF1 に変換す る と き変換係数の 揺 ら ぎに よ る変換誤差が 加

わ る もの と考 え られ る． こ の ときの 変換誤差 を含 む変換値 をX ；ε，
X ；t とす る と こ れ らは確率変

数x2i
，　 x3i に 誤差 を表す確率変数 E2

‘，　 E3iが加わ っ た もの と して次の ように定義す る こ とが で

きる ．

　　　 x ；广 x2i ＋ E
、i

　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 （1）
　　　 xg

，
　＝　x

，1
＋ E3i

　なお ， 直接評価 額に は変換誤差 は含 まれ ない の で X 　：i ・・
　Xli とす る ．こ こ で

， 誤差 を表す確

率変数 E2
‘，　E3iの 分布 として は 次に 示 す よ うに 正規 分布よ り分散の 大 きい

一
様 分布 を仮 定す る．

これ は潜在顧客 ご との 評価額分布 を調整する 際 に他の 評 価額 か らの 変換値の 影響 を緩和する た

め で ある．

　　　 E2i：← e2i ，e2i ）の
一

様分布
　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 （2）
　　　 E3

，
：（

−
e3i

，
e3i ）の 一様分布

　こ こで e2i
，　e3i の 値 は次 式 で定義 され る．

　　　　・
2广 IX，厂 X

、、1
　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 （3）
　　　　e3i ； 1×3i

− Xii　1
　誤差の 範囲を表す e2i

，　 e3t を （3）式の よ うに見積 もる の は 幅 45cm の 標準型 の 吊戸棚 を直接

評価 した額 の 中心値 κ
1i

と他 の 標準型 の 吊戸棚の 評価額か ら変換 され た額 の 中心値 κ2i，　 x3i の 差

が大 きい ほ ど変換 の 誤差が大 きい と考 え られ るこ とに よる ．

　こ こ で Xl
‘，

X ；i，
　xl

‘
か ら幅 45cm の 標準 タ イプの 吊戸棚 に対す る潜在的顧客 iの 最 も確か ら

し い 評価eC　Wi を次式 に示 す線 形情 報統合法 （石原 〔1993）， （1995），（1999））を適用 して求め る．
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　　　　Wi＝ ・
・
X ：i ＋ ・

・
X ；1 ＋ ・

・
Xll

　 　 　 　 　 　 　 　 　 （4）
　　　　σ

、
＋ c2 ＋ c3 ＝ 1

　線形 情報 統合法 は ， 評価Wt　Wi の 分散が 最小 （Wi の 情報量が 最大）に なる よ うに 統合係数 Ck

を設定す る技法で あ り，
ch

，
　le＝1

，
2

，
3 は次の ように 与え られ る （石 原 （1993）， （1995 ））．

　　　　c
々
犀 Tle　1（7

・
1
＋ T2 ＋ 7「

3 ）　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　（5）

　た だ し ， τk，
h ＝ 1

，
2

，
3 は X 叢1 の 分散の 逆数で 次 の よ うに 与 え られ る．

　　　　T
、
一 ・／・争 手・ 　 　 　 　 　 　 　 （・・

　た だ しeli ・＝ IXii− xli 　1＝ o で あ る ・

　昇降ラ ッ ク付 幅 45cm 吊戸棚 と標準 タイ プの 幅 45cm の 吊戸棚 の 差額 に つ い て 潜在 的顧 客 ‘の

評価額 を Xiで 表す と昇 降 ラ ッ ク付幅 45cm 吊戸 棚 に つ い て の 潜在的顧客 iの 調整 済評価額 X ’は

次の よ うに 表 され る ．

　　　　xl −
・

、
xl

、
　＋ ・

、
XS

、
　＋ 　c

，
Xli　＋　Xi 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 （7）

　こ こで Xiは （Xi　
一

α
‘ ，

Xi ＋ α
‘
）で

一
様分布す る もの とす る ． （7）式 に （1）式 を代入 す る と

次の 式が 得 られ る ．

　　　　Xl　
一

・
、
X

、i ＋ ・
、
X

，i ＋ ・
、
X

，i
＋ ・

，
E

，i
＋ c3E

、i
＋ Xi 　 　 　 　 　 　 　 （8）

　 （8）式の 右辺は 6個の
一

様確 率変数の 和 に な っ て い る． した が っ て
，
xl は確率の 中心極 限

定理 に よ り次 に示す よ うな平均 ILXi， 分 散 σ蓋の 正 規分 布N （SLXi，σ驫）に近似的に 従 う確率変数

で ある．

　　　　　　　 TI 　Xli 十 丁
2SC2i

十 丁
3
×
3i

　　　　SLXi＝　　　　　　　　　　＋ Xi

　　　　　　　　　ぞ
＋ 72 ＋

  2 　 　 　 　 　 　 　 　 …

　　　　・k・＝
。
、
＋ T2 ＋ぺ ÷

　各潜在的顧客の 調 整済評価額 X ノ，
‘＝ 1

，

…
，
155 を正 規分布 に 従 う確 率変数 と して 抽 出 し ， そ

の 密度関数値 を評価額の 高 い 方か ら累積す る こ とに よ っ て 評価額 と購入意欲 （購入確率） の 関

係が 求め られ る ．

　（9）式に基づ い て iE規確率変数 Xl の 平均 と分 散 を求 め評価 額 と購入確 率 （購入 意欲）の 関

係 を
一

部の 潜在的顧客 につ い て 示せ ば図 4 の よ うで あ る．

　 　 1

　 0．9

　 0．8
購
入 G．7

意 0．6
欲
　 0．5
　 0．4

　 0，3

　 0．2

　 0，1

　 　 0012
345 678 910

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　価格 （万円）

　　　　　　 図 4　評価額 と購入意欲 の 関係
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4．2。尤度関数 に基づ く価格 に対 す る購 入率分 布 の 推定

　調査 対象 とな っ たす べ て の 潜在的顧客 に つ い て導 出 した価格 と購入意欲（購入 確率）の 関係 を

統合し ， 価格と潜在的顧客全体の 購入率分布の 関係を原田 （1993），（2000）に 基づ い て 導 く．

　潜在的顧 客全体の 購 入率 を θ （θは母比 率） で 表す．顧 客の なかか ら n 人 の 潜在的顧客 を評価

者 と して 無作 為 に抽 出 し ， 潜在 的顧 客 iが価 格 x で 昇 降ラ ッ ク 付幅 45cm 吊戸 棚 を購入す る

（Y ＝1で表す ）確率 は ri　（x ）， 購入 しない （Y ＝0 で表す）確率 は 1一厂
‘
ω で ある と い う不確実 な情

報 が得 られた と き ，
ベ イズ法則 に基づ く購入率 θの事後確率法則p （θ1ri（x ））は次式で 表 され る．

　　・（e1・
、
　（x ））−

P

響
（10）式に お い て p （θ）は購入 率 θの 事前確率法則 （密度関数） を表す．また

　　P （ri （釧 θ）＝ P （r
‘
ω ly＝0）P （y ＝：：OIθ）＋ P（ri（x ）　IY・1）P（y ＝11θ）

　　・（ri（釧 ・一・）一 」騨
P （・

，
ω ly− 1）− P（「・ω ）P（y ＝11　「

i（x ））

で ある か ら ， （11）式 ，

　　　P （Y ＝1）

（12）式 ， （13）式 よ り （10）式 は次の よ うに変形 され る ．

軌 ω ）− P （・）（
P （Y ＝ °1

言鬻
Y ＝ °1θ）

　　　　＋
P （y ＝11「

・
ω ）P （Y ＝11θ）

）

（10）

（11）

（12）

（13）

（14）

　　　　　　　　　　　　 P（y ＝1）

　こ こ で ， p （Y ＝ Olri（x））；1 − ri （x ），　 p（y ＝ 11ri（x ））＝ri（x ），
　 p（Y ＝oiθ）＝1一θ

，
　 p（y＝lle）糯θで ある ．

したが っ て （14）式か ら購入率 θの 事後確率法則 （密度関数）p（θlri（x ））は 次の よ うに 導かれ る．

　　　… 1・・
　… ）一… ）（

旦二塑
＋
塑

　　 P （Y
「
＝0）　　　　P （｝

厂
＝ 1〕）

） 　 　 　 　 （・5・

　購入 率 θに関する 事前情報が特 に与 えられて い ない 場合 ， 事前確 率法則 p （θ）は
一

様密度関数

で 表 され る ．また p（y ＝O）＝p （Y ＝1）；V2 で あ る．したが っ て （15）式か ら次の 関係が導かれ る ．

　　　 p （θlri（x ））　or（1 − ri （x ））（1 −一θ）一← ri （x）θ　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　（16）

　した が っ て ，価格 x にお い て n 人 の 潜在的顧 客か ら購入 意欲（購入確率）に 関す る情 報 ，
r1 （x ），

一
，   （x ）が 得 られ た と き，購入 率 θの 尤度 関数 L （θ）は次 の ように導か れ る．

　　　 L（θ）＝＝
、！1，（（1− ri （x ））（1一θ）＋ ・i（x ）θ）　 　 　 　 　 　 　 　 　 （17）

　よ っ て 購入 率 θの 密度関数 p（θ 厂1（x ），

…
，
rn （x ））は 次式で 与 えられ る．

　　　　　　　　　　　　　 ll（（1− r
‘
ω ）（1一θ）＋ ri （x ）θ）

　　　 P（θ　lri（x ），

…
，
rn （x ））＝ 噐　　　　　　　　　　　　　　　　　　　 （18）

　　　　　　　　　　　　　ら魯（1− ・
・
　（x ））（1一θ）＋ ri （x ）θ）dθ

　昇 降ラ ッ ク付幅 45cm 吊戸 棚 に対 す る 各潜在的顧客 の 評価 額Xl の 密度関数値 を評価額の 高 い

方か ら累積する こ とに よ っ て 価格 x と購入 意 欲 （購入確率）ri（x ），　i ＝ 1
，

…
，155 の 関係が 4．1で

述べ た 方法 で 求め られ る．図 4 に その 一
部 を示 したが ， 本研 究で は 155 人 の 潜在的顧客（主婦）

に よる評価結果を得て い る ．
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　図 5 は， 155 人 の 評 価結果 に基づ い て 昇降 ラ ッ ク付幅45cm 吊戸棚に対す る各評価額 （5000

円刻み ） にお ける 潜在的顧客全体の 購入率の 密度関数 を （18）式か ら導出 した結果 で あ る．図

5 か ら ， 価格が 高 くな る に 従 っ て ，購入率が 低 くな る方向に 密度 関数が シ フ トして い る こ とが

わか る． また ， 価格が低 く購 入 率が高い 場合お よび価格が 高 く購入率が低 い 場合に は，購入率

分 布の ば らつ きが小 さ くな る．こ れ は価格が低 い 場合 と高 い 場合 に は顧客全 体の 購入意思が鮮

明に な り迷 い が ほ とん どな くなる こ とを示 して い る．

4035

（ 30
£

：
2^5

ゴ20

§ 15q1050

　 0 　　　0 ．1　　 02 　　　0．3　　 0．4　　 0．5　　 0．6　　 0．7　　 0 ．8 　　 0．9 　　　 1

　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 θ

　　図 5 価格 と購入率分布の 関係 （昇降 ラ ッ ク付幅 45cm 吊戸棚 ）

5．価格 と購 入率 の 関係 （需要関数）の 推定

　図 5 の 密 度関数群 の そ れぞ れ の 最頻値 （モ
ー ド） eM （’丿は ，そ れ ぞ れ の 価格 に お け る購入率

の 可 能性が最 も大 き くな る値 を表 して い る ． したが っ て ， これ をそ の 価格 にお ける 顧客全体 の

購入 率の 最 尤推 定値 とする．図 6 に お ける ■印の 列は ， 図 5 にお け る それ ぞ れ の 価格 x と購入

率の 最尤推定値 eM（’
丿の 関係 を示す もの で ある．本研 究で は購入率の 大 きさを需要 と捕 らえて

い る の で ，価格 と購 入率の 関係を表 した もの を需要関数 とする ．

　 こ こで ， 価格 と購入率の 最尤推定値の 関係式 ， すなわ ち需 要関数 を導 く．本研 究で は価格 と

購入率の 関係 は ゴ ン ペ ル ツ 曲線 （Gompertz 　curve ） を変換 した修正 ゴ ン ペ ル ツ 曲線に 従 うもの

と仮定 して パ ラ メ ータ を推定す る， ゴ ン ペ ル ツ 曲線 は ，
ゴ ン ペ ル ツ が生命表調整の た め に 考案

した もの で ，成長 曲線の
一

種で ある ．直接 間接 に 人間の消 費力に依 存 して い る産業が創生 期 ，

社会へ の 浸透期 ， 発展 期 ， 成熟期 を経て 推移す る 長期的傾 向線は ゴ ン ペ ル ッ 曲線で 表 され る こ

とが多い とい わ れ て い る． ゴ ン ペ ル ツ 曲線は 同 じ く成長 曲線の
一

種で ある ロ ジ ス テ ィ ッ ク 曲線

に 類似 した性 質を もっ て い るが ，
ロ ジス テ ィ ッ ク曲線の よ うに対称的で ない 点が 異な っ て い る．

本研究で と りあ げた 昇降ラ ッ ク 付幅 45cm 吊戸棚 ，
ム ーブ ダウ ン 式幅 90cm 吊戸棚 ，ス ラ イ ド

ドァ 式幅 135cm 吊戸棚 の 価格 と購入率の 関係 は い ずれ もロ ジス テ ィ ッ ク 曲線 よ り修正 ゴ ン ペ ル

ッ 曲線に よ く当て は まる （ロ ジス テ ィ ッ ク 曲線 に よ る推定 に対す る修正 ゴ ン ペ ル ッ 曲線 に よ る

推定の 誤差分 散比 は，昇 降 ラ ッ ク付 吊戸 棚 ， ム
ー

ブ ダ ウ ン 式 吊戸棚 ， フ ラ イ ド ドァ 式吊戸棚 に

つ い て
， それ ぞれ 0．81 ， 0．28 ， 0．90 で ある） こ とが わ か っ た．

　実際に 適用 す る 関係式 （修正 ゴ ン ペ ル ツ 曲線）は 次式で あ る ．

36

N 工工
一Eleotronlo 　Llbrary 　



The Japanese Association of Management Accounting

NII-Electronic Library Service

The 　Japanese 　Assoolatlon 　of 　Management 　Aooountlng

顧客評 価 に基 づ く新製 品の 需 要 関数 の 推 定法

　　　 ツ
＝ 1− abt

　 　　 　 　t‘ （x − c）1d　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　（19）

　こ こで ：y， は潜在的顧客全 体の 購入率 （y ＝
　OM（x ）），　x は 価格 ， α

，　b は 0く α く 1
，
0く b＜ 1 を満たす

パ ラ メ ータ ， tは媒介変数 ，
　 c

，
　d は価格 x と媒介変数 彦の 関係 を表すパ ラメ ー タで ある ．通常の

ゴ ン ペ ル ツ 曲線は次 の （20）式で 表 され る．

　　　　y ＝ Kabt 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 　 （20 ）

　K
，
　a

，
b は K ＞0

，
0くα ＜ 1

，
0く bく 1 を満たすパ ラ メ ータ ，

　 tは時間変数で ある． （20）式は 0＜ α く 1
，

0く b＜ 1 の 条件下 で t→ ＋   の ときy → K とな り， t→ 一
。。 の ときy → 0 となる単調増加関数で あ る．

　本研究で は購入率 を需要 とみ なすの で y の 最大値 は 1 で ある． したが っ て K ＝1 とする． また

購入率 は価格に 対する単調減少関数で ある ． した が っ て （20）式の 単調増 加関数 を （19）式 に

よ り反転 させ た単調減少関数で 需 要関数 を表 した ．

　図 6 は 昇降ラ ッ ク付幅 45cm 吊戸棚 に つ い て 5000 円間 隔 に価格 を設定 して 155 人 の 潜在的顧

客か ら得 られ た デー タか ら図 5 に示 した方法で 購入率 の 最尤値 を推定 して プ ロ ッ トし ， それ に

（19）式の 修正 ゴ ン ペ ル ツ モ デ ル を当て は め た結果で ある ．パ ラ メ ー タ の 推定値は α
＝O．013

，

b＝O．45 ， c ・＝2．5 ，
　 d＝0．5で ある．図 6か ら修正 ゴ ン ペ ル ツ 曲線が よ くフ ィ ッ トして い る こ とが

わか る，昇 降ラ ッ ク付幅 45cm 吊戸棚 は価格が 5 万 円で は購 入 率の 推定値が 10％ 前後 に 留ま っ

て い るが ， 5 万 円以 下 に な る と購入 率が急激 に上 昇 し ， 価格が 3万 円 まで 低 下す る と購 入 率 が

80 ％ に 達す る こ とが 推定 さ れ る．

購
入 　 1
率 0．9

需
o・8

要 0・7
∀

　0．6
　 0．5

　 0．4

　 0．3
　 0．2

　 0．1

　 　 0

　 　 　 0 1 2 3 4 5 6 7 8

　　　　　　　　　　　　　　　　　　　価格 （万 円 ）

図 6　価 格 と購 入率 の 関係 （昇 降 トラ ッ ク 付幅 45cm 吊戸棚 ）

　次 に価 格 と購入 率 の 関係 を購入率 の 信 頼 区間 を加 味 して 検討す る ．購入率の 最尤推定値だ け

で はな く，
これ に信頼 区間が加 わ れ ば

， 設定する価格に対 して 購入率の 予測値の 範囲が 推定 で

きる と ともに想定す る購入率 に対 する価格の 範囲 が どの 程度 まで 許容され るか に つ い て の情報

を得る こ とが で きる．す なわ ち ， 最 尤推 定値 に加え て 信 頼区 間が 設定され る こ とに よ っ て ，新

製 品の 売価設 定にお ける リス クの 把握 と その 管理の た め の 基礎 とな る情報 を得る こ とが で きる ．

　昇降ラ ッ ク付 幅 45cm 吊戸棚 に つ い て ， 図 5 の 価 格 と購入 率分布 の 関係お よ び図 6 の 修正 ゴ

ン ペ ル ッ 曲線に基づ い て 価格 と購入率の 関係を購入率の 99％ 信頼区間を設定 して推定 した結果

を図 7 に示す．
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　購入 率が 0．50 に対応す る価格の 下限値は 3．35 万 円 ， 上 限値は 3．85 万円で 相当の 価格幅が あ

る ． また
， 価格 3，65 万 円に お ける購入 率の 最 尤値 は O．50 で あ るが そ の ときの 購入 率の 99 ％ 信

頼 区間の 下 限値，上限値は そ れぞ れ O．34 ， 0．59 で振 れが大 き く， 売価設定の リス クが大 きい こ

とを示 して い る．こ れ は 個々 の 潜在的顧客が金 額帯で 評価 して い る た め に不確実 性が高 くな っ

て い るこ とに起因 して い る．

　 　 1
購
入　0．8
率
　 　 0．6

0．4

02

尤値

00
1 2 3 4 5 6 7 8

図 7　価格 と購入率 （最尤値，上限値 ， 下 限値）の 関係 （昇降 ラ ッ ク付幅 45cm 吊戸棚）

　また
， 図 7 は 売価が 2 ．5 万 円か ら 5．5 万 円まで の 範囲で は 購入率 の 99 ％ 信頼 区間は比 較的広

く推 定精 度が低 くなる が ，価格 が 2．5 万 円以 下 ， もし くは 5．5 万 円以 上 で あれ ば顧客 の 購入

（不購 入）意思 が鮮 明 にな り， 信 頼 区間 も狭 まる こ と を示 して い る ．

　図 8 は図 6 お よび 図 7 の 場合 と同様 に して ム ーブ ダ ウ ン 式幅 90cm 吊戸 棚の 需 要 関数 （価格

と購入 率の 関係）を修正ゴ ン ベ ル ッ 曲線 を当て は め て 推定 し
， 購入率 の 99 ％ 信頼区間を付加 し

て 示 した もの で あ る．

1

　 0．8

購
入 O・6
率
　 O．4

0．2

00123456789101112131415

価格 （万円）

図 8　価格 と購入率 （最尤値，下限値 ， 上 限値）の 関係

　　　　　（ム ーブダウン 式幅 90cm 吊戸棚 ）

　 （19） 式 の 修正 ゴ ン ペ ル ツ 曲線の パ ラ メ ータ推定値 は α
＝0．013

，
b＝0．70

，
　 c ＝4．0

，
　 d・・O．5で

あ る．図 8 か ら修正 ゴ ン ペ ル ツ 曲線が よ くフ ィ ッ トして い る こ とが わか る．ム ーブ ダゥ ン式幅

90cm 吊戸棚 は価格が 8．5万円で は購入率の 推定値が 10％ 前後に留 ま っ て い るが ， 8．5万 円以 下

に な る と購入 率が急激 に上 昇 し価格が 5 万 円 まで 低 下す る と購入率が 80％ を超 える と推定 され
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る ．

　 また ， 購入率が 0．50 に対す る価格の 下 限値 は 6．0 万 円，上 限値 は 6．95万 円で 相当の 価格幅が

あ る ．また ， 価格 6．6 万 円に お ける購入率の 最尤値 は 0．50 で あるが
， その と きの 購入率の 99％

信頼区間の 下限値，上 限値は それ ぞれ 0．35，0．59 で 振れ が大 きく，売価設定の リス クが大 きい

こ と を示 して い る．

　図 9 は 図 8 の 場合 と 同様に して ス ラ イ ドドア 式幅 135cm 吊戸棚 の 需要 関数 （価格 と需要の 関

係） を修正 ゴ ン ペ ル ツ 曲線 を当て は め て推定 し
， 購入率の 99 ％ 信頼 区 間 を付加 して 示 した もの

で ある ．

1

　 　0，8

購
入

O・6

率
　 　O．4

0．2

0

下 限値

0　 1　 2　 3　 4　 5　 6　 7　 8　 9　1011 　12131415

価格 （万 円）

図 9　価格 と購入率 （最尤値 ， 下限値 ， 上 限値）の 関係

　　　　 （ス ラ イ ド ドア 式 幅 135cm 吊戸棚）

　 （19）式の 修正 ゴ ン ペ ル ツ 曲線の パ ラ メ
ー

タ推定値 は α
・・O．Ol5

，
　 b＝0．74

，
　 c ＝4．5

，
　 d ＝0．5 で

あ る ．ス ラ イ ド ドア 式幅 135cm 吊戸 棚 は価格 が 10 万 円で は 購入率の 推定値は 10％ 前後に 留 ま

っ て い るが ， 価 格 が 10万 円以下 に な る と購入 率の 上 昇速 度が 増 し，価格が 5 万円まで 低下する

と購入率が 80％ を超 え る と推定 され る．

　 ま た ， 購入 率が 0．50 に 対す る価格の 下 限値 は 6．75 万円 ， 上 限値 は 7．95 万 円で相 当の 価格 幅

が あ る ． また ， 価格 7．45 万 円 に おけ る購入 率の 最尤値は 0．50 で あ るが ， そ の と きの 購入 率の

99 ％信頼 区 間の 下 限値 ， 上 限値は それ ぞれ 0．36 ， 0．60 で 図 7
， 図 8 と同様に振 れが大 きい ． し

たが っ て 売 価設定に は相当 の リス クが伴 う．

6．顧客評価額の 代表値 の 推定

　価格 と購入率の 関係が 明確 に な っ た こ とに よ り， それ ぞ れ の購入率に 対応す る価格 を把握す

る こ とが で きる ．本研究 で は ， 価格 の 変化 に対す る購入 率の 変化 の 大 きさが最大 とな る価格 を

当該新製品の 顧客評価額の 代表値 とす る ．

　 こ れ は ， 購入 率の 変化率が最 大 とな る価 格 の 周 辺 で 購 入 の 意思 決定 を行 う顧客 の 割合が 最 も

大 きくなる と推定され る か らで ある ． （19）式の 媒介変数 彦に 対する購入率），の 変化率 をプω で

表す とf（t）は （19）式か らf（t）＝
− dy ／dtを導 くこ とに よ り ， 次 の よ うに 求め られ る．

39

N 工工
一Eleotronlo 　Llbrary 　



The Japanese Association of Management Accounting

NII-Electronic Library Service

The 　Japanese 　Assoolatlon 　of 　Management 　Aooountlng

管 理会 計学 第 9 巻 第 2 号

　　　　プω 一dy ／dt一α
bC

（1・9 α ）（1・9 ωび
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　 （21）
　　　　　　

＝（1− y）log（1− y ）log　b

　また
， 顧 客評価額の 代表値 Xo は ズ（t）＝ − d2y ／　dt2＝O とな る tを導 き，

こ の と きの x （＝・dt＋ c）を

Xo とする こ とに よ り， 次の ように 導かれ る．

　　　　・
。
一 一 弊雛

9 ω
… 　 　 　 　 　 　 　 22・

　 （21）式 に基づ くx とプ（t）の 関係 を図 10 に 示す．また ， （22）式か ら昇降 ラ ッ ク付 45cm 吊

戸 棚に 対す る顧客評価額の 代表値 を求め る とκ o
； 3．42 が得 られ る ．

　 こ れ よ り， 34，
200 円前後の 価格 で 昇降ラ ッ ク 付 45cm 吊戸棚 を購入する と推 定され る顧客 の

割合が最 も大 きい こ とが わ か る ． した が っ て ，34
，
200 円を昇 降ラ ッ ク付 45cm 吊戸棚 に 対する

顧 客評価額の 代表値 とす る ．

O．70

．6

確 0・5

率
密 0・4

度
　 0．30

．20

．1

　 　 　 　 　 　 　 　 0
　 　 　 　 　 　 　 　 　 0　　1　 2　 3　 4　 5　 6　 7　 8　 9　10　11　12　13　14　15

　 　　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 　 　　 　 　 　 　 　 　 　　 価格 （万 円）

　　　　　　　　　　　　 図 10　価 格 に 対す る購 入率 の密 度 関数

　　　　　　　　　　　　　　（昇 降ラ ッ ク付幅 45cm 吊戸棚 〉

　同様 に して ム ーブ ダ ウ ン式幅 90cm 吊戸棚の 顧客評価額の 代表値 Xo は先 に求め た修正 ゴ ン ペ

ル ツ 曲線の パ ラ メ ー タ推 定値 α
＝0．013

，
b＝O．70 ，

　 c・＝4．0
，
　 d　−O．5 を （22）式に代 入する こ とに

よ りXo ＝ 6．06 を得 る．

　したが っ て ，
ム ーブ ダウ ン 式 幅 90cm 吊戸 棚の 顧客評 価額の 代 表値は 60，600 円で

，
こ の 前後

で 購入 の 意 思決定を行 う顧 客 の 割合 が最 も大 き くなる と推定 される．

　また ， ス ラ イ ドドア 式幅 135cm 吊戸棚 の顧 客評 価 額 の 代 表値 Xo は 先 に求 めた修正 ゴ ン ペ ル

ツ 曲線の パ ラ メ ー タ の 推定値 α
＝0．015

，
b＝O．74

，
　 c ＝4．5

，
　 d ＝0．5 を （22）式に 代入す る こ とに

よ り ， Xo ＝ 6．88 を得 る・

　した が っ て ス ラ イ ド ドア式幅 135cm 吊戸 棚 の 顧 客評 価額の 代表値は 68 ，
800 円で

，
こ の 前後

で 購入 の 意思決定 を行 う顧客の 割合 が最 も大 き くなる と推定 され る．

7． ま とめ

　需 要関数 の 推定は従来実績 に傾 向線 を 当て は め る方法が 採 られ て きた が ，こ れ で は新製品 の

価格 と需要の 関係 を推定す る こ とは困難で あ る．そ こ で 本研 究 で は不確実で
一

貫性 を欠 く傾 向

が 強 い 個 々 の 顧客評価額の 揺 らぎをで きる だ け吸収するため に ， 異な る複数の 製品を相互 に 比

較 す る こ とに よ っ て 個 々 の 潜在 的顧客 か ら同
一
製 品 に対す る複数 の 評価額 を引 き出 し， そ れ ら
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を線形情報統合 し ， さ らに 尤度関数 を適 用 して 需要 関数を推定する 方法 を提案 した．

　本研 究 で 取 り上 げた家庭 の 台所用 吊 り戸 棚 の 新 製 品 で は ， 新規 の付加機能 を除けば競合製品

が存 在す る． した が っ て 実 績 に 傾 向線 を当 て は め る従来 の 需要 関数推定法 を補助 的に活用す る

こ とが で きる ． しか し ， 既存市場に 競合製品や 類似製 品が存在しな い 場合 に顧客の 視点で 売価

設定 を行 な うため の 基礎 資料 を得 るため に は ， 顧 客に よ る売価評価 が不可 欠 で あ り， 本研究 で

提 案 した需 要 関数 の 推定 法が有用 で あ る ．

　価 格 と需要 の 関係 を的確に 推定する こ とが で きれ ば ，
こ れ を戦 略的売 価 設定の ため の 基礎情

報 として 活用 す る こ とがで きる．た とえば他社 に とっ て 参入 障壁 が高 い 場合 は価格 を高め に 設

定 して 利益 を確保す る 戦略が
・・
般 的に 有利で あ る が ， 価格 と需要の 関係の 推 定結果が わか れ ば

そ れに 基づ い て 価格 を どの 程度高め に 設定すれ ば よ い か を決 定す る こ とがで きる．

　 また参入 障壁 が低 い 場合 に は
一

般的 に価格 を低め に 設定 して市場 占有率 を高め る 戦略が 有利

で ある が ， 価格 と需要の 関係が推定で きれ ば こ れ を売価 設定 に活用す る こ とがで きる ．
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